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CONTEXTUALIZACION DEL ESCENARIO DE PRÁCTICA 
 
En este trabajo de investigación se realizará una serie de estudios y análisis de los 
procesos de importación, exportación también transporte de la mercancía en la 
empresa Vieth-Testanera enfocándonos en los problemas que en ella se presentan, 
además se realizará, asi mismo se  aplicará todo lo relacionado a formulación junto 
con la evaluación de proyecto, para identificar las posibles causas de un mal manejo 
administrativo. 
Primeramente se realizará un diagrama en donde se analizarán las posibles causas 
y efectos de los problemas que se presentan; igualmente se realizará un PLAN 
MARKETING para determinar que estrategias comerciales no se están llevando 
bien, conjuntamente se utilizaran las diferentes técnicas-métodos para  encontrar 
una solución a los inconvenientes que se encuentran en la empresa, a su misma 
vez se planteará una propuesta para la solución, en aras de así lograr una mejora 
en el desempeño de ella. 
La empresa Vieth- Testanera Korbwaren GmbH & Co. KG es una empresa de 
importación y exportacion de canastos decorativos donde se presta un servicio tal 
como: venta de productos tradicionales, dedicarse a representaciones en 
actividades de comercio exterior, adelantar procedimiento junto con trámites para la 
nacionalización de importaciones, exportaciones.  
Con todos los conceptos aprendidos en clases se desean  buscar estrategias a 
seguir,  para que la empresa siempre sea mucho mas productiva y teniendo en 
cuenta que el objetivo de cada empresa es tener gran demanda de parte del 
mercado laboral, por esta razón se hace necesario implementar dichos estudios de 
métodos, con el fin de analizar cada parte de la empresa, de esta forma brindarle 
una solución a los problemas que se encuentra  dentro de ella que como futuros 
profesionales en negocios internacionales debemos tener en cuenta estos aspectos 
ya que representa una pieza clave para mejorar las falencias en cualquier empresa.  
DIAGNÓSTICO 
Esta investigación es explicativa, ya que basado lo que dice Fernández, Hernández 
y Baptista: ‘este tipo de estudio esta dirigido a responder a las causas de los eventos 
físicos o sociales’’ es decir, que el principal interés es explicar por ocurre un 
fenómeno y en qué condicionales se da éste, o por qué dos o más variables están 
relacionadas, además este tipo de estudio analiza cómo se comportan los precios 
de las acciones al ocurrir algún hecho. 
También es descriptiva puesto que según Fdz, Hdz y Baptista: ‘este tipo de estudio 
describe situaciones y eventos, es decir cómo son y cómo se comportan 
determinados fenómenos. Los estudios descriptivos buscan especificar las 
propiedades importantes de personas, grupos, comunicades o cualquier otro 
fenómeno que sea sometido a análisis’.   
10 
 
Luego de un arduo análisis detallado en frente a  las problemáticas encontradas  en 
la empresa Vieth Testanera tenemos los siguientes ítems: 
- Poco posicionamiento en el mercado. 
- Superar barreras de la era de informacion. 
- Poco manejo en redes sociales donde no cuentan con un Instagram, facebook y 
hoy en dia su página web no se encuentra actualizada. 
- Mantener la tienda fisica activa para futuros clientes de sus productos. 
La empresa Vieth-Testanera Korbwaren GmbH&Co. KG al tener 7 años en el 
mercado y pese a su experiencia aun hay distintos aspectos que puede mejorar y 
que se consideran para llegar a esta problemática, es la falta de posicionamiento en 
el mercado por efecto de la baja publicidad. 
Además debido a la era de informacion que se esta vivenciando, hoy en dia muchos 
negocios en pueblos y algunas ciudades pequeñas se han visto en la  obligacion de 
cerrar sus negocios por la falta de flujo de personas en los negocios fisicos,  donde 
las grandes ciudades son las que aun no vivencian dicha problematica debido que 
a la mayoria de personas y/o jovenes estan trasladandose a sitios o ciudades 
desarrolladas.  
Es claro que el mercado de esta empresa es enfocado a floristas, jardineros y 
posibles consumidores interesados en este producto, aun pese a esto es imporante 
nombrar que realizando un mejoramiento en los procesos-estrategias de marketing, 
mostrando dichos productos innovadores de este negocio que su mision es  ofrecer 
canastos decorativos para el hogar, y que diversificando aun mas podemos captar 
nuevos mercados y expandirnos debidamente.  
Tambien lo que se ha notado es que la empresa no cuenta con un plan estratégico 
para lobjetivos de mediano-largo plazo que probablemente tomando las redes 
sociales tales como facebook, Instagram y  su página web, se alcanzara superar 
dichas falencias para llegar a ser una empresa mucho más competitiva, y con 
grandes alcances no sólo a nivel local sino internacional, debido a que esta es una 
organización que importa de China sus productos pero que a la misma vez exporta 
a países importantes como Polonia y Suiza. 
INSTRUMENTO: OBSERVACIÓN 
Mediante esta técnica de observación que se pretende llevar a cabo a partir del 
diagnostico identificado, que se ha ido concretando y fundamentado en unos 
conceptos teóricos previamente establecidos por el practicante es el siguiente: 
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MERCADO VENTAS FINANCIERO 
- Falta de estrategia 
de conocimiento 
- Falta de 
posicionamiento 
en el mercado 
- Falta de 
captación de 
cadenas 
comerciales por 
parte de la 
empresa 
- Falta de 
publicidad en la 
empresa 
- Falta de capital 
de trabajo. 
- Bajo 
conocimiento de 
los posibles 
clientes de la 
empresa. 
Falta de estrategias de 
crecimiento: pese a su 
gran variedad de 
productos,  no hay 
desarrollo de nuevos 
mercados para aumentar 
su nivel de ventas. 
Falta de 
posicionamiento en el 
mercado: A pesar de ser 
una empresa completa no 
hay un impulso por dar a 
conocer al consumidor la 
marca de manera 
individual y respecto a la 
competencia. 
  
 
Captacion de cadenas 
comerciales por parte 
de la competencia: 
este aspecto nos 
ayudaría a incrementar 
ventas de nuestros 
productos, mayor 
expansion y darnos a 
conocer aun mas en el 
mercado. 
Falta de publicidad en 
la empresa: debido a 
esta falta, se es dificil 
influencias en la cultura 
de las personas, lo que 
hace entonces,  
desperciar el gran 
potencial del mercado 
alemán. *no hay 
showrooms, pautas por 
radio, periodico o tv que 
son altamente usadas 
por los alemanes. 
Falta de capital de 
trabajo: a pesar de 
contar con gran 
diversificacion, al 
momento de realizar un 
pedido a nuestros 
proveedores existen 
demoras o atrasos para 
la obtencion de 
materiales y/o 
suministros para 
abastecer la empresa. 
Bajo conocimiento de 
posibles clientes en 
frente a la empresa: no 
se cuenta con un plan de 
marketing y ventas, lo 
que no permite captar 
clientes potenciales que 
ha de ser un aspecto 
importante para el 
sostenimiento y 
mantenimiento de una 
empresa en el mercado. 
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OBJETIVOS 
OBJETIVO GENERAL 
Proponer el mejoramiento de procesos y plan estratégico de marketing para el 
posicionamiento de la empresa Vieth-Testanera Korbwaren Gmbh & Co. KG en 
Alemania. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 Generar un impacto en las redes sociales mediante los productos que force 
dicha empresa. 
 Determinar los factores internos- externos de la empresa que puedan 
comprometerla directa  e indirectamente. 
 Incrementar los niveles de venta y servicios ofertados mediante un plan 
estratégico. 
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JUSTIFICACION 
Para que una empresa sea productiva y logre mantenerse en el mercado, se debe 
a sus consumidores, lo que amerita que sus procesos deben realizarse de manera 
impecable en el orden correspondiente para poder minimizar sus costos y al mismo 
tiempo aumentar sus utilidades, esto hace que como compañía logre tener mas 
captación de clientes y genere mayor volumen en ventas debido a la rentabilidad y 
productividad de la misma.  
La empresa Vieth-Testanera Korwaren GmbH & Co. KG al dedicarse a la 
importación y exportacion de canastos  para la decoracion donde su mercado es 
bastante cerrado enfocado a floristas, jardineros o personas que directamente esten 
interesadas en adquirir dicho producto, por esta razon como cuasiprofesional en 
negocios internacionales vemos el potencial, salida, calidad de esta empresa, 
siendo necesario ampliar su mercado, implementando; mejorando estrategias de 
marketing  que permitan incrementar sus utilidades, de esta forma atraer nuevos 
posibles clientes en dicho pais. 
Con el comercio tradicional cestería que es ahora más diversa con suministros de 
floristas, jardín, decoración, hogar, con los cuales todos ellos aprecian una amplia 
gama de diferentes materiales. Por lo tanto, hemos asumido con mucha mas 
presencia en la web, obteniendo un desarrollo conjunto con nuestros clientes y 
proveedores, podemos idear muchas estrategias de publicidad totalmente nuevas 
e innovadoras que permitan mejorar los procesos junto con el posicionamiento de 
la empresa Vieh- Testanera. 
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REFERENTES TEORICOS 
GENERALIDADES/ DESCRIPCION DE LA COMPAÑÍA 
Este negocio fue dado hace aproximadamente 7 años atras, justamente en 10 de 
octubre de 2010, su razon de ser son la cesteria tradicional la cual se esta viendo 
hace mas de tres generaciones, donde han variado muchas cosas pero han 
quedado otras, puesto que esta empresa quiere cumplir con las exigencias y 
distintos deseos de sus clientes; el mercado de estos, cuenta con una diversidad 
increíble y está enfocado en los sectores de jardineria, decoración o productos para 
el hogar lo que a su vez muestra un amplio surtido en diseños/materiales 
innovadores. 
La compania VIETH TESTANERA tiene un gerente quien a su vez es el 
representante legal ocupando el cargo de administración- gestión de los negocios 
sociales con sujeción a las leyes, la empresa también cuenta con un subgerente 
que también cumple con el cargo de gerente y lo remplaza en sus faltas absolutas 
o temporales. 
Cuenta con su departamento de ventas encargado en el recibo de mercancias que 
son debidamente importadas, encargados de evaluar el precio, pues el objetivo es 
maximizar los beneficios, asi mismo a la organización y cooperación, marketing 
promociones de los productos para ser debidamente entregados a sus clientes 
finales. 
La empresa cuenta con única sede ubicada estratégicamente en Borghloz un 
pequeno pueblo ubicado en el departamento de Nordrhein- Westfalen que trabajan 
de la mano junto a sus proveedores donde directamente importan los productos de 
canastos ubicados en China, Polonia y consecutivamente realizan exportaciones de 
sus productos a  Austria junto con Suiza. 
MISION PROPUESTA 
Contribuir al desarrollo económico- social a través del intercambio responsable de 
servicios a nivel nacional, además ser una empresa confiable para nuestros clientes 
y proveedores, buscando desarrollar relaciones comerciales duraderas disponiendo 
siempre de las mejores oportunidades de negocios e interpretando las necesidades 
del mercado en materia decorativa, de manera que se pueda ofrecer las alternativas 
de crecimiento que se adapten a los continuos cambios del comercio internacional, 
por supuesto de nuestro mercado como es la cesteria tradicional. 
Para ello nos sustentamos en la competencia de nuestro personal, en la gestión de 
la eficacia-eficiencia de nuestro sistema de gestión y, en las relaciones mutuamente 
beneficiosas con nuestros clientes, a su misma vez con los proveedores. 
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VISION PROPUESTA 
Estar posicionados en el 2020 como una de las empresas más competitivas, 
creativas en materia de decoracion de cesteria tradicional pero a su misma vez 
innovadora a nivel nacional e internacional en el ámbito del comercio exterior, para 
así contribuir al desarrollo y progreso de nuestro pais. 
VALORES CORPORATIVOS 
Al investigar en los archivos de la empresa y al tratar con cada uno de las personas 
que la laboran dentro de ella, se reveló que dentro de la empresa rigen unos valores 
empresariales que abarca desde el dirigente hasta cada uno de los empleados que 
se encuentren laborando dentro de ella, suministrando una buena base para tomar 
las mejores decisiones y ejecutar las acciones pertinentes. Dentro de la empresa 
podemos encontrar algunos valores las cuales deben cumplirse para lograr el 
objetivo de la empresa 
- Puntualidad  
- Responsabilidad 
- Compromiso 
- Confianza 
- Respeto 
- Orden 
- Lealtad  
INFORMACION BASICA 
 NOMBRE: VIETH-TESTANERA KORBWAREN GMBH & CO. KB 
 SIGLAS: VT-TESTANERA 
 DIRECCION: Vieth-Testanera Korbwaren GmbH&Co. KG I  Borgholz, Hintere 
Str. 46 I 34434 Borgentreich. 
 Telefon: +49 (0) 5645 / 7804-11 I Telefax:+49 (0) 5645 / 7804-25 
 E-Mail: K.Vieth-Testanera@vt-korbwaren.de 
 PAGINA WEB: www.vt-korbwaren.de 
LOGOTIPO PROPUESTO 
 
 
FACTOR ECONÓMICO 
La economía alemana está orientada a la exportación. Y es que casi uno de cada 
cuatro puestos de trabajo en Alemania depende de las exportaciones. Pero al 
mismo tiempo Alemania tiene una dependencia de la importación de materias 
primas, especialmente en el sector de la energía. 
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Sin embargo, a pesar de esta dependencia, las exportaciones están desde hace 
décadas por encima de las importaciones. En el 2015 se logró un nuevo superávit 
récord en la balanza comercial: 248 mil millones de En el año 2015, Alemania 
exportó bienes por un valor de 1.195,9 millones de euros según datos de la Oficina 
Federal de Estadística alemana.  
Ese mismo año importó bienes por un valor de 948,1 millones de euros. La 
exportación y la importación de bienes en los años de 1980 a 2015 se incrementó 
en un 5,6% y 5% respectivamente. Debido a la crisis, las importaciones 
disminuyeron de 2008 a 2009 en un 17,5%. El retroceso en las exportaciones cayó 
un poco por encima del menos 18,4%.  
Entre 2009 y 2010 aumentaron bastante tanto las importaciones (más 19,9%) como 
las exportaciones (más 18,5%). Y de nuevo a través del crecimiento por encima de 
la media de las importaciones y exportaciones de 2010 a 2011 (13,2% y 11,5% 
respectivamente) se lograron en 2011 los valores más altos en importaciones y 
exportaciones.En los años 2011 a 2014 los cambios no fueron tan pronunciados. 
Durante dicho periodo las importaciones aumentaron un 0,8% y las exportaciones 
un 5,9%. De 2014 a 2015 cayó con fuerza tanto el crecimiento de los bienes 
importados como el de los bienes exportados (más 4,2% y 6,4% respectivamente). 
euros. 
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Según el representante legal de esta empresa Katia Vieth-Testanera, desde sus 
inicios en el año 2010 han contado con una gran relacion con sus proveedores 
que son de China y Polonia, lo que corrobora la imagen, en el proceso de 
trasporte de mercancías, importación y de exportación a paises como Austria y 
Suiza, desde Borghloz (Donde esta ubicada dicha empresa), aprovechando una 
unión con empresas importadoras y exportadoras, las cuales tienen contacto con 
clientes en el exterior. 
FACTOR LEGAL 
Es una de una forma mixta de sociedad personalista y capitalista, la GmbH & Co.  
KG, que fue creada por motivos fiscales. La GmbH  &  Co.  KG  es una  especie  de  
Sociedad  en  comandita, con  la particularidad  de tener una Sociedad Limitada 
como socio colectivo. Este tipo de compañía combina  los benef icios fiscales 
disfrutados por los socios comanditarios con la responsabilidad  limitada  de  una  
GmbH.   
La  GmbH  &  Co.  KG  como  tal,  no  tributa  por  el  impuesto  de  sociedades sino 
que sus socios tributan según su respectivo  Regimen fiscal (la GmbH  tributa  por  
el impuesto  de  sociedades,  los  otros  socios  tributan  por  el  régimen  de  impuesto  
sobre  la  renta  de  las  personas  físicas).  La  GmbH  &  Co.  KG  es  una  forma  
societaria muy atractiva para medianas empresas y empresas familiares. 
FACTOR ORGANIZACIONAL 
 
Estructura 
Hace referencia a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades 
de las organizaciones en cuanto a las relaciones entre los diferentes niveles 
jerárquicos, indistintamente de la posición en el nivel. Su fundamento tiene una 
relación directa con la composición orgánica, plasmada en el organigrama, y que 
comúnmente conocemos como Estructura Organizacional. 
Si nos referimos a la estructura organizacional, la empresa Vieth Testanera cuenta 
con un gerente, quien se encarga de controlar, dirigiar, administrar la empresa. El 
subgerente es quien cumple las mismas funciones anteriores, y en caso de ausencia 
del gerente, realiza el papel del cabezilla de la empresa, teniendo un conocimiento 
amplio de la misma empresa. 
Asi mismo el departamento de compra y ventas encargado en su  del marketing, 
evaluacion de precios, procedimientos, recibos y servicio al cliente. 
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Mencionando tambien el personal del deposito o bodega encargado de la 
organizacion, supervision de mercancias y sobre la gestion y control del manejo de 
existencias en el stock. 
Se cuentan con normas, reglas, políticas, procedimientos, etc., que facilitan el buen 
desarrollo de las actividades en la empresa,  a las que se ven enfrentados los 
trabajadores en el desempeño de cada una de sus labores. Dicho ambiente laboral 
es positivo, ya que el flujo de las comunicaciones, el companerismo, asi mismo el 
compromiso del personal hace que se conviva de la mejor manera dentro de la 
compañía.  Con respecto a la responsabilidad, este aspecto necesariamente va 
ligado a la autonomía en la ejecución de la actividad encomendada y guarda a su 
vez, una estrecha relación con el tipo de supervisión que se ejerza sobre las 
misiones dadas a los trabajadores. 
Para cada uno de los miembros de la empresa Vieth-Testanera, 
independientemente del cargo que tenga cada uno o  del oficio que se realice, se 
desarrolla la actividad que se place hacer, donde laborar siempre será importante, 
manteniendo la idea de que ellos estan haciendo un aporte interesante a la 
organización,  esa importancia la medimos con una relación directa vinculada con 
el grado de autonomía asignada, los desafíos que propone la actividad y el 
compromiso que ellos asumen como organizacion con los mejores resultados. 
La recompensa: ¿Qué se recibe a cambio del esfuerzo junto con la dedicación, ante 
todo de los buenos resultados obtenidos en la realización del trabajo? 
La empresa Vieth-Testanera, cuenta con un salario justo y apropiado, acorde con la 
actividad desarrollada, constituye un incentivo en una relación laboral a final de cada 
ano dependiendo el desempano de cada empleado es importante nombrar, que a 
pesar del salario justo y los resultados del trabajo logren el equilibrio esperado, los 
humanos “reclamamos” reconocimiento adicional para mantener al trabajador 
motivado en su materia, en este caso, en  su campo laboral. 
Los desafios en esta compania siempre estan vigentes puesto esto hace que la 
organización promueva la aceptación de riesgos calculados a fin de lograr los 
objetivos propuestos, los desafíos ayudarán a mantener un sano clima competitivo, 
necesario en toda organización. 
Por otro lado, las relaciones es un factor primor en cada compania, donde  se 
fundamenta el respeto interpersonal a todo nivel, el buen trato y la cooperación, con 
sustento y en base a la efectividad, productividad, utilidad, y obediencia, todo en 
límites precisos, sin que se torne excesivo y llegue a dar lugar al estrés, acoso 
laboral (mobbing) y otros inconvenientes de este estilo. 
Es notable en esta compania el apoyo oportuno y mantenimiento de un espíritu de 
equipo en vías de lograr objetivos comunes relacionados a su vez, con los objetivos 
de la empresa. Si llega a darse dicho conflcito dentro de la compania o alguna 
diferencia, para ellos es muy importante llegar asi mismo a una solución, 
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cooperacion de este, son un equipo, que como equipo se debe estar unidos; en lo 
posible llevar el mejor ambiente laboral. 
El sentido de pertenencia es notable en esta empresa, puesto que cada miembro 
de la organizacion siente orgullo de pertenecer a la compania, ser miembro activo 
de ella y estar aportando sus esfuerzos para lograr los objetivos de la organización. 
Cada uno de los aspectos mencionados produce en los colaboradores diferentes 
tipos de percepción que inciden de manera directa en la moral laboral individual y la 
suma de todas a nivel grupal, termina conformando el Clima Organizacional. 
Mediante este análisis situacional de la empresa se podrá conocer la realidad de la 
compañía en la actualidad y a un futuro, considerando desde el ámbito 
macroeconómico, microeconómico, lo que servirá a los administradores realizar 
estrategias para lograr afrontar cualquier adversidad que abarque a la empresa. 
DESCRIPCIÓN DETALLADA DEL PROCESO Y LOS SUBPROCESOS SELECCIÓN PARA APLICAR 
EL TRABAJO. 
Después de describir las principales características de la empresa, se debe 
identificar aquellas actividades distintivas del departamento donde piensa 
desarrollar el trabajo. 
En la empresa Vieth Testanera, tiene un total compromiso con sus laborales, desde 
realizar importaciones  y exportaciones de productos de cesteria tradicional, hasta 
realizar documentos de manera de comercio exterior debido a sus procesos tanto 
como el surtido de manera internacional. 
En materia de posicionamiento y plan de marketing, la manera en que hacen su 
publicidad es mediante catalogos los cuales los envian a nivel nacional (Alemania) 
y a Austria de manera anticipada de 3-4 meses antes que empiece la vispera de la 
nueva temporada o proxima estacion, puesto que ellos son proovedores de cesteria 
tradicional de primera mano en el pais y parte Austria donde exportan directamente 
sus productos. 
Es muy importante nombrar el compromiso y trabajo arduo que estos tienen al 
realizar autonomamente sus fotos en su estudio de fortografia y la creatividad que 
su personal tiene para redisenar, innovar, crear distintitos materiales- cestas para 
ocasiones especiales o en su defecto, personalizadas (si el cliente gusta). 
 
PROPUESTA 
OBJETIVO 1 ESTRATEGI
A 
METODO TACTICA INDICADO
R 
FUENT
ES 
Generar un 
impacto en las 
redes sociales 
Promocionar 
o dar a 
conocer 
FACEBOOK, 
INSTAGRAM
, 
Seguimiento 
diario del plan 
Aumento de 
las ventas 
del 1,2% del 
Contabi
lidad de 
la 
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mediante los 
productos que 
force dicha 
empresa. 
nuestros 
materiales y 
canastos 
mediante 
redes 
sociales. 
VOZ A VOZ, 
EVENTOS 
Y/0 
SHOWROO
M’S. 
promocional de 
redes sociales. 
mes de julio 
a agosto 
 
empres
a Vieth-
Testan
era  
 
 
(Fuente 
confide
ncia) 
OBJETIVO 2   
Proponer un plan 
estratégico de 
marketing para 
posicionar la 
empresa Vieth-
Testanera. 
 
Manejar un 
buen servicio 
y 
asesoramient
o al cliente  
(Factor 
interno) 
Specialized 
training  
Llenar las 
expectativas del 
cliente, no solo 
sus 
necesidades. 
Fidelizar 
Priorizar 
Aumento de 
las 
capacitacion
es al 
personal, 
pasaron de 
1 a 3 veces 
al mes. 
Observ
adora y 
testigo 
Melann
e 
Trespal
acios 
 
Determinar los 
factores internos- 
externos de la 
empresa. 
Analisis de la 
competencia 
en el estado 
de 
Borgentreich. 
(Factor 
externo) 
M. 
Observacion 
Notar cómo 
impacta la 
competencia 
frente a nuestra 
compañía. 
(Cuantas 
empresas hay y 
cómo es la 
situación de 
estas) 
Más de dos 
empresas 
cerraron en 
menos de 3 
meses 
debido al 
poco auge 
obtenido 
dentro del 
mismo 
estado. 
Un ejemplo 
es el cierre 
del Banco 
llamado 
Volksbank 
en 
Borgentreic
h. 
Anexo 
dirección 
GPS, y foto. 
 
ALSTERST
RASSE, 
Observ
adora y 
testigo 
Melann
e 
Trespal
acios. 
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA 
Consiste en hacer una descripción de la forma operativa de cómo se va a dar 
solución al problema o problemas encontrados. Adjunto cronograma de excel, 
donde desarrollo la propuesta de cómo va a desarrollarse dichas soluciones a las 
falencias de esta empresa que se tomarán como una oportunidad para mejorar e 
incluyo un conograma que debe desarrollarse a lo largo de todo el año y en cada 
temporada. 
Mediante esos problemas detectados dentro de la compañía se vuelvan una 
fortaleza, tomando más experiencia en el area de marketing para lograr una 
empresa mayormente eficaz, eficiente y competiva. Es de indole importante hacer 
seguimiento a los clientes, recorderis, llamadas, promociones; tener relaciones y 
contacto directo con ellos para crer un vincula de empresa-cliente mucho mas 
fuerte, logrando de esta forma un nivel confiabilidad alto, que permita estabilizar, 
tomar ventajas de estas problematicas anteriormente presentadas, para visionarse 
con mayor posicionamiento en el mercado. Para esto es necesario: 
-  Realizar un plan estrategico para mejorar la apariencia de la empresa. 
- Impactar las redes sociales más importantes para darnos a conocer en el mercado 
aleman y clientes en el exterior. 
- Comprar paquetes de publicidad en dichas redes sociales para contra con más 
auge y maximizar utilidades y ganancias en la empresa. 
- Incrementar el número de clientela yendo a diferentes cuidades grandes donde 
realicen showrooms de cestas tradicionales para darse a conocer. 
- Adaptar cambios en la empresa tales como adentrarse tambien a nivel on line para 
superar barreras de la era de la informacion. 
- Crear diseños llamativos e innovadores en cada temporada del año que impacten 
a nuevos clientes en el mercado aleman y extranjero. 
 
PLAN DE ACCIÓN 
FALENCIAS ENCONTRADAS EN LA EMPRESA VIETH-TESTANERA 
Luego de realizar una observación detallada en dicha compañia, encontramos las 
siguientes falencias las cuales a cada de ellas pondremos una estrategia y 
GRUNER 
WEG. 
BORGENT
REICH 
22 
 
realizaremos ciertos procedimientos y cronograma de actividades para que 
alcanzar los objetivos propuestos en el periodo de practicas profesionales. 
 
 
  
 
 
 
 
 
DEFINICION 
 
 
 
- Mercado 
 
Falta de estrategias de crecimiento: Pese a su gran variedad de productos,  no 
hay desarrollo de nuevos mercados para aumentar su nivel de ventas. 
Falta de posicionamiento en el mercado: A pesar de ser una empresa completa 
no hay un impulso por dar a conocer al consumidor la marca de manera individual 
y respecto a la competencia. 
- Ventas 
Captacion de cadenas comerciales por parte de la competencia: Este aspecto 
ayudaría a incrementar ventas de nuestros productos, mayor expansion y darnos a 
conocer aun mas en el mercado. 
Falta de publicidad en la empresa: debido a esta falta, se es dificil influencias en 
la cultura de las personas, lo que hace entonces,  desperciar el gran potencial del 
mercado alemán. *no hay showrooms, pautas por radio, periodico o tv que son 
altamente usadas por los alemanes. 
- Financiero 
Falta de capital de trabajo: a pesar de contar con gran diversificacion, al momento 
de realizar un pedido a nuestros proveedores existen demoras o atrasos para la 
obtencion de materiales y/o suministros para abastecer la empresa. 
MERCADO 
VENTAS 
FINANCIERO 
FALTA DE ESTRATEGIAS 
DE CRECIMIENTO 
FALTA DE POSICIONAMIENTO EN EL 
MERCADO 
DE LOS POSIBLES CLIENTES FRENTE A LA 
EMPRESA BAJO CONOCIMIENTO 
FALTA DE  CAPITAL DE TRABAJO 
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Bajo conocimiento de posibles clientes en frente a la empresa: no se cuenta 
con un plan de marketing y ventas, lo que no permite captar clientes potenciales 
que ha de ser un aspecto importante para el sostenimiento y mantenimiento de una 
empresa en el mercado. 
En dicho cronograma que adjunto, plasmo todas las actividades que se realizarán 
durante el año para alcanzar cada uno de los objetivos propuesto en este trabajo en 
frente a la compañía Vieth Testanera. Uno de los ítems o actividades propuestas 
son: 
- Decoración del establecimiento 
- Envío de invitaciones especiales 
- Publicidad digital 
- Publicidad en radio 
- Asesorías internacionales 
- E-mail a clientes 
- WhatsApp a clientes 
- Día de promoción especial 
- Showroom con marcas reconocidas 
- Capacitaciones a empleados 
 
Donde cada una de ellas permitirá mejorar las falencias encontradas mediante la 
técnica de observación. Y se deja explícita la rutina y momentos en los cuales deben 
realizarse cada semana de manera puntual para que mejorar los procesos y el plan 
de marketing de esta empresa. 
 
 
ACTIVIDADES REALIZADAS 
- Realizamos promociones, ya que de esta manera dimos a conocer nuestros 
materiales y canastos mediante redes sociales. 
- Una de las actividades mas importante y en las cuales tambien nos 
enfocamos fue en manejar un buen servicio y asesoramiento al cliente para 
lograr al consumidor fidelizar y darle mas confiabilidad. 
- Analizamos la competencia en el estado de Borgentreich pues teniendo en 
cuenta este factor externo, y comparando el trabajo de  otras compañias, 
podriamos lograr ser más competentes para asi posicionarnos en el mercado 
aleman, empezando por el local. 
PRESENTACION Y ANALISIS CRÍTICO DE RESULTADOS 
A lo largo de todo el proceso realizado en la empresa Vieth-Testanera, cabe resaltar 
el mejoramiento continuo que ha tenido en el plan estratégico de marketing, ya que 
con este aspecto se logró alcanzar los objetivos propuestos en este trabajo, como 
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fue realizar análisis internos y externos de la compañía para de esta manera notar 
qué ventajas y desventajas se tenía en frente a este proceso. 
Añadiendo por supuesto, incrementar el volumen de ventas pero de la mano de un 
excelente plan de marketing como lo es el manejo de las redes sociales las cuales 
permiten lograr un auge y mejoramiento en la productividad, aspectos de la 
compañía tales como: mejor servicio al cliente, capacitaciones semanales las cuales 
permitieron ser posible que todo este procedimiento o propuesta llegara  a tener 
acogida e impactar de manera positiva en la compañía mediante esta oportunidad 
de realizar las practicas profesionales en el exterior, no sin antes también dejar 
todos los conocimientos adquiridos durante carrera en el plano del marketing y dar 
a reflejar en esta organización. 
Como estudiantes cuasiprofesional de negocios internacionales, dicha técnica o 
plan logró ser todo un éxito, ya que cada empleado que hace parte de esta 
compañía depositó su granito de arena para que todo funcionara de manera 
correcta, de este mismo modo, lograr todos y cada uno de los objetivos, metas; 
tácticas frente a esta empresa que hoy por hoy está en un mejor posicionamiento, 
no sólo a nivel local sino regional; la cual permitió también de cierta forma notar que 
el trabajo en equipo si es posible, pero llevando por supuesto, una planificación y la 
correcta disciplina para alcanzar cada meta propuesta. 
  
25 
 
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 
 
 Vieth-Testanera,  (2014) Borgentreich, korb. 
 Cámara de comercio de Alemania (2011), Frankfurt, 1-8. 
 Economía alemana: ‘Desarrollo del comercio exterior alemán’ (2016). 
 Las 4 funciones del departamento de compras y ventas,  Cultura (2015). 
 JIMENEZ. Hugo. 9 factores que repercuten en el clima organizacional y los 
objetivos empresariales’’ (2011). 
 
  
26 
 
ANEXOS 
CRONOGRAMA ANUAL DEL PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA 
VIETH TESTANERA 
        
FEBRERO    MARZO    
SEM 1  SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 
          
         
                
         
        
          
          
          
        
            
        
 
 
 
CIUDAD: BORGHLOZ- 
NORTHDEIN 
WESTFALEN; ALEMANIA     
 ENERO    
CRONOGRAMA VIETH 
TESTANERA SEM 1 SEM 2  SEM 3 SEM 4 
Decoración del 
establecimiento      
Envío de invitaciones 
especiales      
Publicidad digital         
Publicidad en radio      
Asesorías internacionales      
E-mail a clientes      
WhatsApp a clientes      
Día de promoción especial      
Showroom con marcas 
reconocidas     
Capacitaciones a 
empleados        
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ABRIL    MAYO    
SEM 1 SEM2 SEM 3 SEM 4 SEM 1  SEM 2 SEM 3 SEM 4 
          
         
                
         
        
          
          
          
         
            
        
 
JUNIO    JULIO    
SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 1  SEM2  SEM 3 SEM 4 
          
        
                
         
          
          
          
          
            
            
 
AGOSTO    SEPTIEMBRE    
SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 1  SEM 2  SEM 3  SEM4 
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OCTUBRE    NOVIEMBRE    
SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4  SEM 1 SEM 2  SEM 3 SEM 4 
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DICIEMBRE    
SEM 1  SEM 2  SEM 3 SEM 4 
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Zeile Bezeichnung Jul/2017 Aug/2017 Sep/2017 Okt/2017 
1010      
1020  Umsatzerlöse 33.709,51 96.431,00 114.256,00 91.470,95 
1040  Best.Verdg. FE/UE 0,00 0,00 0,00 0,00 
1045  Akt.Eigenleistungen 0,00 0,00 0,00 0,00 
1050      
1051 Gesamtleistung 33.709,51 96.431,00 114.256,00 91.470,95 
1052      
1060  Mat./Wareneinkauf 17.785,42 66.577,51 68.641,29 51.375,84 
1070      
1080 Rohertrag 15.924,09 29.853,49 45.614,71 40.095,11 
1081      
1090  So. betr. Erlöse 596,25 466,73 175,00 741,30 
1091      
1092 Betriebl. Rohertrag 16.520,34 30.320,22 45.789,71 40.836,41 
1093      
1094 Kostenarten:     
1100  Personalkosten 8.011,29 8.056,16 7.831,47 8.128,51 
1120  Raumkosten 481,35 597,05 310,76 318,01 
1140  Betriebl. Steuern 244,00 649,55 0,00 0,00 
1150  Versich./Beiträge 1.396,41 209,99 628,44 0,00 
1160  Besondere Kosten 0,00 0,00 0,00 0,00 
1180  Kfz-Kosten (o. St.) 856,83 1.179,06 692,24 763,60 
1200  Werbe-/Reisekosten 5.468,02 105,11 2.275,96 1.378,46 
1220  Kosten Warenabgabe 5.212,64 6.564,65 14.952,46 15.725,05 
1240  Abschreibungen 397,79 397,74 397,72 397,79 
1250  Reparatur/Instandh. 481,79 0,00 128,39 4,12 
1260  Sonstige Kosten 2.951,88 6.297,83 2.730,27 1.246,12 
1280 Gesamtkosten 25.502,00 24.057,14 29.947,71 27.961,66 
1290      
1300 Betriebsergebnis -8.981,66 6.263,08 15.842,00 12.874,75 
1301      
1310   Zinsaufwand 631,77 628,00 450,34 886,24 
1312   Sonst. neutr. Aufw 0,00 0,00 0,00 0,00 
1320  Neutraler Aufwand 631,77 628,00 450,34 886,24 
1321      
1322   Zinserträge 0,00 0,00 0,00 0,00 
1323   Sonst. neutr. Ertr 228,00 0,00 233,00 0,00 
1324   Verr. kalk. Kosten 0,00 0,00 0,00 0,00 
1330  Neutraler Ertrag 228,00 0,00 233,00 0,00 
1331      
1340  Kontenkl. unbesetzt 0,00 0,00 0,00 0,00 
1342      
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TABELLE, AUMENTO DE VENTAS. (Debido al plan de marketing y 
mejoramiento de los procesos de la compañía). 
1345 Ergebnis vor Steuern -9.385,43 5.635,08 15.624,66 11.988,51 
1350      
1355  Steuern Eink.u.Ertr 0,00 1.131,00 0,00 0,00 
1360      
1380 Vorläufiges Ergebnis -9.385,43 4.504,08 15.624,66 11.988,51 
